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课程介绍

• 课程代码：UCAS XGS001CD SPRING 2023 Seminar

• 课程名称：Thick Black Theory of Win the interview at the bottom for 
CS/EE，计算机考研⾯试抄底厚⿊学

• As we all know, participating in the NPEE (National Post-graduate Entrance 
Examination) and getting a good score is only a ticket to the reexamine or interview. 
There are many cases in which high scorers are eliminated in the retest. It's not that 
they didn't work hard or are not excellent, but that they didn't find then use the right 
method. Hence, it is very important to carefully prepare for the interview.

• In this course, we will talk about how to prepare the retest, especially interview. We 
will explore how to make a effective introduction letter and brand yourself. In 
particular, we will discuss make a excellent résumé or CV (Curriculum Vitae). We 
will also discuss how computer scientists and engineers are using machine learning 
to design state-of-the-art hardware and software security platforms. In particular, we
will cover topics such as Artificial Intelligence, Computer System, Network, Open 
Source and Security. After completing the course, you should be able to appreciate 
the new trends of using thick black-driven techniques and skills in both interview 
and reexamine and should be prepared to start your own graduate career.



课程介绍（Cont.）

• 讲师团队：Jing Li李敬，中国科学院⼤学/中科院信⼯所20级硕⼠研究⽣

• 课程网站：https://lixeon.com/courses/ucas-xgs001cd-spring2023

• 授课方式：线上，腾讯会议

• 授课安排：
Lecture 1 : 抄底思维

打造个人品牌，复试面试的重要性, 5分钟内社交牛逼症, 抄底厚黑学思维

Lecture 2 : 套辞艺术
如何优雅制作有效简历, 套辞的艺术, 恰到好处的恭维, 润色包装，攻心为上

Lecture 3 : 修炼基础
怎样体现真才实学, 没有项目怎么办, 怎样利用学过的课程, 计算机科学基础知识

Lecture 4 : 进军前沿
计算机科学&网络空间安全&人工智能&金融科技前沿最佳实践

https://lixeon.com/courses/ucas-xgs001cd-spring2023
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课前秀：三顿半：精品咖啡大热中的另类

Ø 2018年9月天猫店开业。

Ø 2018年双十二，三顿半销量仅次于雀巢，一鸣惊人；

Ø 2019年3月，三顿半在大本营长沙开出了被称为咖啡研究室的第一

个线下店；

Ø 2020年全年三顿半营收将近4亿元；

Ø 2021年618购物节期间，三顿半线上天猫单日最高销售额接近4000

万元，活动期间总计销售近亿元。

Ø 2022年618购物节，三顿半再次毫无悬念的占据品类销售第一。

Ø 过去三年，三顿半基本保持每年2-3倍增长的节奏，复购率近50%。

Ø 目前披露的最新资本市场估值45亿



课前秀：三顿半所面临的竞争格局与战略定位

Ø 星巴克等精品咖啡馆的杯均价超过30元；
Ø 瑞幸券后的价格位于10元—20元之间；
Ø 全家、7-11等便利店咖啡的价格为10元左右；
Ø 雀巢、麦斯威尔为代表的传统速溶咖啡确实价格不高，只要1—3元，但多流于“粉末冲制”的印象，没有
现磨咖啡的鲜度和口感、品质偏低，价值观不强。
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短短4年，

一个SKU

销售规模近8亿

连续3年双节细分品类第一

最新估值45亿

三顿半如何做到的？



创新力：三顿半“精品战略”的底气所在

Ø 自有研发的“无损风味萃炼系统”，在原有的速溶咖啡系统基础上，经过了更精细化和更智能的调
整，使得产品风味更接近于现磨咖啡。

Ø 与传统速溶咖啡完全不同，可以喝到黑咖啡的苦度、果酸甚至香气。
Ø 同时拥有超级速溶能力，3秒钟溶于各种液体。



产品力：打造社交货币，从颜值开始

三顿半在好喝、好吃、好玩、有趣的基础上兼具社交属性，营造年轻人族群的一种新生活方式

独立包装 “超即溶精品咖啡”推出时，专门设计了亮黄、淡红、黑灰等多种颜色鲜艳的迷你独立包装，迅速成为社交
媒体上的一大爆点。

社交货币=话题感+身份认同+个人形象+表达欲望



传播力：高颜值带来高成图，激发传播裂变

诸多腰部KOL、素人主动拍视频分享、产生连锁反应，在社交媒体上形成势能，在电商平台官方对品
牌形成流量支持。

成图率：指每一百个购买产品的用户，百分之多少会自发地拍照分享，这个指标能够侧面反映新人群的审美倾向



场景力：营造随时随地的享受精品咖啡的生活方式

5元一粒，不需要再等外卖，在任何场景下随时可以冲杯精品咖啡，三顿半所争夺的，正是星巴克
之外更细碎的场景。无论是办公室、居家，还是在飞机、地铁上，都可以随时随地享用。

自驾游

瑜伽

艺术馆和书店

春日野
餐

Brunch



公关力：返航计划，将理念做到极致，活动激发用户的认可

精品速溶咖啡产品的空壳回收，在全国17个城市设立了29个回收点，空罐的回收不会用于二次罐装，
会回收之后做成其他的周边。

Ø 用户信息的收集整合：
“以验证身份进入返航计划，
完善用户画像，将用户进行更精准的分层”

Ø 极度的用户粘性和复购：
“让用户有一种我多买一点也没事，反正到时候可以返航”

Ø 周边衍生产品 品牌露出：
“注重设计和年轻人潮流，对品牌的宣传无疑是一大增益”

Ø 跨界合作 多元互动：
“除了三顿半自己做的一些周边产品，这次加入了其他
合作方的产品，给用户更大的新鲜感”



从企业营销范式修炼个⼈品牌⼼法

⼆⼗分钟内将⾃⼰的想法讲出去
⼗分钟内将⾃⼰的特⾊讲清楚
五分钟内将⾃⼰卖给投资⼈

那么我们该如何做？



案例：打造真正的用户品牌
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孩子王的发展历程回顾

2010年
布局安徽等区域市场，引
进国内外中高端一线品牌2009年7月

申请了注册号7535767中文商标

2009年12月18日
第一家门店在南京建邺万达旗
舰店开业，是当时国内规模最
大的母婴童一站式Shopping 
mall

2009年4月
孩子王创立于中国南京

2010年
孩子王独特的育儿服务品
牌——“育儿顾问”诞生

2010年10月
赢得“2010年中国零售创
新大奖”荣誉

2012年8月
获得首轮A轮投资——美国华
平投资集团5500万美元投资

2013年12月28日
苏州万科美好广场店盛大开
业，孩子王门店总数达40家。

2014年2月
获得B轮融资，1亿美元，
由高瓴资本与华平投资直
投

2015年
正式对外推出线下线上全
渠道战略布局，并上线第
一版官方APP商城

2015年
先后进驻广州、河南、陕
西、辽宁、天津等新的地
区，全国门店数量突破100
家

2016年
荣登“2016中国连锁百强”
榜，成为入围名单中唯一
一家母婴零售商

2016年12月9日
孩子王成功挂牌新三板，
凭借超过百亿的市场估值，
一举摘得新三板母婴零售
第一股桂冠

2017年9月28日
孩子王首家G6智慧门店苏州龙
湖时代天街店正式开业。

2018年
全国门店数近300家，销
售规模突破百亿

2019年
沿着“业务数据化、数据
服务化、服务产品化、产
品平台化、平台生态化、
生态智能化”的路径， 实
现击穿单客经济的目标。

2016年10月
公司完成C轮投资，引入
中金直投、万达投资、
Starr投资、华泰投资等，
合计5.4亿人民币

2017年4月
APP“扫码购”功能上线，
顾客享受门店自主扫码自
助买单服务

2017年5月10日
与中国工商银行推出“工
商银行孩子王baby信用卡”

2019年10月15日
孩子王正式启动2019年
“11.11全民high购节”



孩子王的商业模式画布：以会员经营和服务为核心的全渠道运营

重要伙伴

关系定位

投资与渠道：大型购

物中心（如万达）

关键活动

重会员体系打造、新妈妈学院、

育儿顾问专业化培训、数字化

渠道融合

核心资源

育儿顾问一站式服务

会员制忠实用户群

数字化研发团队与渠道

孩子王——一

家数据驱动的，

基于用户关系

经营的创新型

新家庭全渠道

服务商，是中

国母婴童商品

零售与增值服

务的品牌。

用户关系

以会员制为基石，深挖每一个用

户的全方面场景需求。

用户

细分

核心定位

新手妈妈，0-14岁

育儿家庭。针对0-

3岁，4-6岁，7-14

岁三种年龄段儿童

家庭进行再细化分

层

渠道通路

线下体验式大店

线上电商平台+自营APP

成本结构

产品研发与生产

线下大门店运营费用

线上渠道（APP与商家合作平台）维护与产品开发

育儿顾问培训

收入来源

供应商品牌产品收入

自有品牌产品收入

会员费收入

多种服务业态产品收入



孩子王所处的中国母婴零售赛道概览

特征1：母婴产品购买的综合效率

特征2：母婴零售运营的本质在服

务

特征3：母婴运营自带社交属性

下沉市场、单店、小店

闭店、急速下滑
缺乏引流方式
产品同质化
运营策略偏畅通
难以形成数字化

商品+服务，精细化偏弱
收购区域头部母婴零售品牌进行
直营布局
中型门店

商品+社交+服务
根据粉丝量进行门店布局
自主CRM系统
专注大店模式

其他母婴零售商
加盟店模式
弱用户运营，强销售
150平小店



孩子王的核心经营逻辑：以用户需求为驱动力构建商业闭环

提出需求

选择相应代理

品牌及供应商

向孩子王供应商品反馈给用户所需求的商品/服务

需求分散 早期高价采购，让出利润，

低毛利，薄利多销策略。

后期产生马太效应

早期量小，需求订单分散，

高价供应，后期订单量大

并且稳定，供应价格降低

话语权转移

完整闭环，

灵感来源于

用户

不盲目做伪需求，思考，把握关键



孩子王的营销模式：经营顾客，围绕会员需求满足开展经营服务

经营商品

商品只是买和卖的媒介，单

纯买和卖的会员消费记录和

用户基本信息的收集

经营顾客

每天保持三场互动活动

门店员工作为前期互动引导者，要求把工作服

换成便服，参与演练，让员工建立服务意识

用开放的场景去建立感情，争取顾客的参与 新妈妈学院——五星级酒店免费两三个小时的培训。

“好孕护照”。一个是医院发给她的健康护照，用

来记录每一次孕检结果；而他们发给妈妈的则是跟

育儿有关，比如要成为一个新手妈妈需要多少场景，

孩子王为期提供配套课程。推荐产品与服务。

一次一次的活动让孩子王和新手妈妈们建立了彼

此信任，产生了情感互动

规模增长

大流量、不知道目标是谁的流

量，广告推广

单客经营

重度会员制。针对每个用户行为给出不

同的优惠券。“把大化小”

把有限的资源分给每

一个真实需要的人

提供需求满足

只解决孩子健康生长

的不同需求

创造需求满足

教育和快乐需求更为突出

商品+服务+教育+文化+社交等多种元素属性

（游乐场、产后恢复培训、沙盘、搭积木、

画画、手工、跳舞、早教活动）

互动是孩子王获取

情感的载体

具体活动表现

生长市场到成长市场，

产生信赖、产生情感



• 面向老师群

• 面向一个老师
• 创造需求满足

给老师一个什么样的理由让他想要录取你？



孩子王的营销密码：全力打造重度会员，提供深度服务

7000+持有国家育婴师资质的育儿顾问

服务

模式

提供套餐

解决方案

虚拟产品（专业的知识+情感的交互）

营养师
母婴护
理师

儿童成
长培训
师

三重角

色，多

种交互

服务

婴童商
品购物
方案

宝宝日
常生活
护理

营养搭
配的科
学建议

育儿知
识的免
费咨询

专业
的育
儿指
导

定期
会员
拜访

例

黑金会员70万，购

买人群2700万，占

比2.59%，却贡献了

80%的收入



孩子王的营销创新：全力经营好会员的三重关系

重塑会员与商品的关系是指从真正用户需求出发来匹配商品。
孩子王公司内部特别强调精大数据的精准营销和数据关系的挖掘。

会员中心，负责在现有数据上分析会员特征，比如某个会
员买了奶粉为什么没买纸尿，为什么他来参加我们的活动
特别多但却没有买东西。通过对用户端数据的收集，甚至
可以清楚的知道在哪个时间哪些人需要哪些东西。

会员与育儿顾问的关系是孩子王的一个鲜明特色。
提供套餐、解决方案、虚拟产品（专业的知识+情感的交互），
担任母婴护、理师营养师以及儿童成长培训师三重角色

孩子王全国总共有7000名持证上岗的专职育儿顾问，还有
签约育儿专家近百人。每个顾问对应一定数量的顾客，随
时解答顾客任何关于育儿的问题，还会在节假日组织活动。
通过这种顾问文化的力量，孩子王把顾客变为了粘度更强
的粉丝。

会员与会员之间关系则通过社群（包括线上和线下）来构建
线上线下用户打通。全渠道与顾客互动，产生黏性。

孩子王每个店每年大概会组织1000场活动，门店就变成了
小朋友和妈妈们社交的地方。比如，游乐场里会不定期举
办少儿活动，把小朋友分班，让他们在这里形成某种社交
关系，可以相约下次一块来玩。还有妈妈的插花班、烹饪
班，形成妈妈之间的社交关系。而在线上，孩子王也有互
动活动平台、孕妈圈、妈咪社区等可供会员沟通交流的场
所。

会员与商品的关系、会员与育儿顾问的关系、会员与会员的关系



孩子王的全渠道运营：差异化布局+精准运营

线上 线下

功能 引流 体验、服

务

品类 引流品、爆品 常规控品

策略 微商城、小程

序

扫街：不是发传单，而是推荐

会员卡，直接转化为私域

C

R

M

系

统

支

撑



孩子王的终端运营：坚持差异化大店，捆绑大型商业地产创造体验式社交场所

以几十平夫妻店或100-200平连锁

店为主，没有领军品牌。哑铃型

市场，需求和供应商都极其分散

开连锁小店，需要几千家才能

立足，即使有资金，人才缺口

大，管理难以到位。

客单价低，

人流量线下分散

在人群聚集地，建立一个体验式的社交场所。

将孩子王的门店定义为：城市儿童的线下社

区。作为孩子的体验场所，汇集各种关系，

进而产生社交沟通，创造消费需求。

中国消费升级，看好大型

商业地产未来发展。因此

类似万达这样10万平米以

上的购物中心都是孩子王

的目标。

占万达1/20的面

积，贡献1/3的流

量

万达有
资源

，孩子王有
客流

，

利益
关联

与理
念认
同

在吸
引粉
丝客群

后进行
布局

二三线城市为主，从东向

西横向区域扩张策略

二三线城市更加符合孩子王

10万平米以上的消费场景

坚持大店

捆绑大型商

业地产

开大店怎么样保证客流量和客单

价缺乏可借鉴模式。某些大品牌

尝试大店因为销售业绩难以支撑

店面运营成本而关闭。

阻力

破局



孩子王的场景运营：高度重视场景的细分，基于不同场景挖掘和服务不同用户

一日父母
体验

基于场
景

基于人
群

幸“孕”
盒子

集体生
日会

宝宝
理发

超级孕
动家

好孕
讲堂

妈妈
沙龙

儿童文
化艺术
节

新妈妈
学院

孕博会

孕妇

0-3岁

4-6岁

7-14岁

怀孕

生产

婴幼儿育儿

青少年学习

产后修复

···

学步
喂食

出游

待产

胎教

健康

艺术
能力

心理
饮食

推动

推动



孩子王“单客经济”的底层逻辑分析

获客成本“负数” ——“通过高产值会员口碑影响
潜在消费会员，在他成为会员之前，已经对我们有一
定的情感基础，从而使孩子王的获客成本为负。”

孩子王提供的数据证实了“经营老用户”的价值：孩
子王付费会员（黑金plus会员）产值是普通会员的6
倍。付费会员平均产值超过16000元，订单量是普通
会员的3.9倍，购物频次是3.5倍。每个月ARPU值
（Average Revenue Per User，指单客平均收入，是
衡量会员质量的重要指标）是普通会员的2.7倍。

互动产生情感——情感产生黏性——黏性带来高产
值会员——高产值会员口碑影响潜在消费会员，这
就是孩子王“单客经济”的模型。

不是不抓新用户，而是抓紧老用户，带来新用户

老客户带来的价值更高

单客经济不是简单的不断推产品，同时是提供服务，

更是成为客户的“朋友”、“导师”、“粉丝”

经营用户，把与用户建立情感联系作为服务目标，利用关系、场景、内容、数字化四大要素，做到精准的会
员深度服务，追求在每一个会员身上挖掘高产值，做大“单客价值”。



孩子王“单客经济” 必然会走向通过“服务”要溢价和利润的发展阶段

“服务化”是指真正以用户为中心，解决用户问题，而不是解决自己的问题。
服务，不是营销，更不是围绕着资源的分配，甚至
不是为了KPI的达成被包装成了服务。

商品服务化 场景、内容服务化

相当于每个SKU都能成为一款解决方案
中的一个角色，通过孩子王的全场景用
户接触。孩子王商店定位要做用户的
“百宝箱”

基于“解决用户的问题”，孩子王组合
门店商品，包括匹配虚拟商品，提出了
解决用户的1019个问题的细分化商品
解决方案，即针对不同的年龄段用户，
分级分层提供不同的解决方案

除了线下的场景，线上微信群的
场景亦让孩子王感到惊喜。利用
微信群，孩子王已覆盖超300万用
户。孩子王的内部认知是，每个
微信群自带关系。微信群的商业
模式已经被验证，作用非常大。

孩子王在全国有150多名专业的医生，
在线下和线上服务。很多孩子王黑金
会员已经习惯了小朋友不舒服，不是
去医院，而是去@孩子王的医生。育
儿顾问在用户心目中都是“老师”，
再也不是销售员。



孩子王借助数字化技术推动用户经营的数字化，确保会员单客经济最大化。

三岁
高消

费

二胎 惠氏

时尚年轻辣妈

高档住宅小区

有车 网购

……

APP

微商城

门店

育儿顾问

智能设备

线下活动

基

于

大

数

据

的

会

员

精

准

营

销

奶粉、纸尿裤等周期性复购商品

车床椅等时点性商品

基于时间线的内容提供和服务体系

基于时间线的本地生活和服务商品提供

金融类商品和服务提供

供

应

链

体

系

孩子王基于数据定位需求形成
规模的某一用户群体，进而向
供应商反向定制解决方案。会
员制成为孩子王挖掘用户数据
的基础，孩子王门店店长会很
有意识地从ERP 等后台系统中
人工提取会员消费数据进行归
类整理，针对性地制定促销方
案。如今的孩子王目前拥有数
百人的技术团队，约占总部员
工的一半，数据运用能力极大
提升，对业务形态产生了决定
性的影响。
孩子王可以根据千万会员里宝
宝在 0-3 岁的人的消费数据，
算出接下来某个时间段内大号
尿不湿的需求量大概有多少。
基于这一信息，孩子王会向花
王、好奇等尿不湿供应商征集
最佳解决方案。这也是 2016 
年度加大投入而费用率却稳步
下降的重要原因之一。



总结（1）：以用户经营为核心，重新定义了母婴行业的经营模式和价值标准

重度会员制为基石，“客户关系管理”为核心

全渠
道融
合服
务商

多场景消费深度捆绑衔接

一站式综合成长服务的解决方案

“产品、服务、社

交”母婴童生态圈
数字化供应链&精准营销

多业
态组
合

育儿
顾问

大数据

互动
活动

“关系+场景+内容”

生态消费新育儿模式
母婴
平台



经营形态

聚焦品类

模式

1.0

• 品类

• 销售

1-2年

用户服务

模式

2.0

• 用户

• 服务

2-3年

开放经营

模式

3.0

• 开放

• 规则

3-5年

全渠道经营 用户经营 开放经营

公域流量最大化
沉淀私域流量

私域流量经营
私域流量裂变 私域拉动公域

销售规模
用户规模

裂变增长
用户贡献

新业务增长
合作规模

用户逻辑

考核关键

服务内涵
为用户找好品
基于共性满足个

性

满足用户需求
基于个性整合共

性

联合最优质的资源来
满足个性，实现三赢

总结（2）：孩子王的品牌营销三步曲



总结（3）：营销启示

是在做经营？还是在做营销？

是在卖产品？还是在做服务？

是在做推广？还是在做品牌？

是在业务创新？还是在定义价值？

是在经营用户？还是在引领需求？

跳出传统思维
从实现价值交换到具有创造价值潜力

忽悠老师录取这个人值得



产品痛点：你以为你以为的其实不是你以为的

代表案例：某季节性食品领导品牌的新中式糕点的无心插柳

新中式伴手礼

① 中国风
② 高颜值
③ 手工艺
④ 好话题

核心用户

都市女性，年轻时尚，享受生活

热爱美食，对中国文化有认同

有品位，爱社交，乐体验，乐分享

泛用户

在KOL的工作圈和生活圈中的人群

容易被消费热点影响和带动的人群

在很多的消费场景中出现的人群

下午茶 闺蜜小聚 社交PARTY

重
度
场
景

你以为的卖点，老师care吗？如何发掘界定老师真正care的点？
换位思考，避免“只是妈妈觉得你冷”



I. 坚持才能抄底

II. 知己知彼，关门打狗

III. 包装打磨，釜底抽薪

IV. 运气是争来的

V. 投其所好

VI. 你打你的，我打我的

VII. 再润色

VIII. 应变，趋利避害

IX. 再攻心
Napoleon Crossing the Alps *

* https://en.wikipedia.org/wiki/Napoleon_Crossing_the_Alps

Contents

https://en.wikipedia.org/wiki/Napoleon_Crossing_the_Alps
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以信⼯所为例（2020年统考）

今年信工所情况：
推免鸽了近60人（各种原因）
最低分265分录取,最高分402分录取
300分以下近30人
290-310分复试被刷占高比例（要转换表达）
某384分大佬刚六室被刷（最终去向武大）
某370+大佬复试前跳车（最终去向上科大）
调剂13个，355网络中心难民录取
调剂某本科北大330+大佬被刷
还补录了一个，天选之子
诚实诚心是录取关键
慎做考研渣男渣女
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• 线下流程：心理测试、【基础笔试/上机（算法 or CTF）】、面试

• 线上流程：【上机（算法 or CTF）】、面试

• 面试含英语面试、技术面试、综合面试

• 关注官网通知

• http://www.iie.cas.cn

• 可以带着看过往历年复试经验帖

• 如有笔试，题肯定或多或少都见过，且可开放性回答

• 现在是时候详细了解信工所各方面情况了

• https://github.com/lixeon/iiecas-kaoyan-bo-docs

• 线上线下基本区别不大

• 重点关注面试环节

流程相关准备

http://www.iie.cas.cn/xsjy2020/zxtz2020/
https://github.com/lixeon/iiecas-kaoyan-bo-docs
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进度管理

n 信工所复试时间一般较晚
n 可适当跳车，留给后面的乘客
n 至少要整理好本科期间做过的相关工作
n 然后年前应当出炉第一份简历

n 复试前根据需要修改
n 一般都会针对格式、内容改2-3次

n 复试前最好联系老师
n 老师有回复（进一步对话）
n 老师无回复（再润色）

n 复试前几周准备好英文介绍
n 复试时把握对话时间和节奏
n 复试后联系大、小老师（不论之前是否有联系过）
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• 兵临城下，入关在此一举
• 复试没有真题
• 复试不需要真题
• 复试真题思维相对低维，要对话思维
• 复试策略核心概括为四控三管一协调
• 过线就可以稳，稀里糊涂就抄底了
• 咬定青山不放松

坚持才能抄底

稳住就能赢！坚持才能抄底！

Image (R) source: https://telanganatoday.com/defend-yourself-from-social-engineering-attacks

https://telanganatoday.com/defend-yourself-from-social-engineering-attacks
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知彼：信息搜集（信息管理）

• 科学使用互联网
• Google hacking

• 高级操作符
• filetype:pdf/xls
• site:xxx.edu.cn

• 找到导师邮箱
• 学院招生官网
• 导师个人主页
• cnki/dblp下载论文
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Cyber attacks threaten system security even national security（投资控制）
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Offense and Defense is a GAME （投资控制）（Cont.）
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Worse in Chip (or Micro Architecture) （投资控制）（Cont.）

Affected almost ALL CHIPS after 1995
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Worse in AI （投资控制）（Cont.）

Stealth!

CASE 2:CASE 1:
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知⼰知彼，太极⽣两仪

n 知己：（定位自己）
n 读研目标：科研 or 工业界 or 事业单位
n 读研计划：硕士 or 博士；是否出国
n 研究兴趣：计算机某一个大致的领域

n 知彼：（双选）
n 核心目标：知道老师邮箱和大致简历
n 附加：

n 线上开放学术会议提问
n 线下“意外”偶遇
n 搜索得到手机号或微信号
n （或针对不同老师有一些线上即时交流）

Image source: https://jmc.hksyu.edu/ourvoice/?p=6400
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关门打狗，做好简历（质量控制）

n 简历内容太少是不存在的
n 简历一定要突出重点，致力于质量
n 知之为知之，适当包装，符合需求即可
n 模仿大佬简历格式
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包装打磨，釜底抽薪

n 这段时间应该做的事
Ø 打磨简历（用下面做的事包装）
Ø 套磁、信息搜集不可少

n 可以做的事：
Ø 玩
Ø 学习一个完整工程项目
Ø 学习一些算法与底层知识
Ø 读一些英文论文
Ø 跟进某领域工业界进展
Ø 了解计算机各领域发展
Ø 了解计算机早期发展历史
Ø 锻炼聊天与对话技能
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运⽓是争来的（沟通协调）

n 如果有把握过线，现在就可以发邮件
n 把握考场优势
n 积极的心理暗示
n 眼观六路耳听八方胆大心细
n 准备要充分，很多东西网上都能查到
n 做一些标准的、体现科研能力的事情
n （无低级错误，符合审美的）
n 复试的过程本质上是沟通协调的过程
n 做题思维不太可取，要对话思维
n 雄关漫道真如铁苍山如海
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投其所好：套磁，提前对话

• 任何时候都可以套磁
• 态度要诚恳，表达要诚实
• 简历要做得简洁规范，一定要有读研规划（包括是否读博）
• 每个老师都套是可以的
• 最后有了结果最好再说明回复下回复过你的老师（我已录取到xx老师，感谢信任）

一志愿学生自荐-xx-300分学硕-本科xx-项目经验丰富/基础尚可-……
X老师您好，
我叫xx，来自xx，多次奖学金，有某国赛/省赛x等奖，对您和您团
队目前正在研究的xxx方向感兴趣，并已拜读您xxx的论文，我在xxx
方向曾经学过xxx基础，做过xxx相关工作，希望有机会能向您学习，
附件是我的简历和读研计划等，谢谢。
敬礼！

学生xx
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安全管理

n 和老师交流时，合理吹牛，特别是面试时。

n 套磁不要出现张冠李戴等低级错误

n 说谎必然会付出代价
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你打你的，我打我的（把握个性）

n 不用过多比较他人，做好自己

n 简历和对话过程中显示出个性

n 不怕拼命怕平凡

n 如何彰显自己的与众不同

►格式规矩

►内容靠谱

►有自己的实践及思考（体现科研能力）
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再润⾊

套磁成功，老师回复了

XXX算法

• 如不是礼貌性回复：成功的几率很大
• 进一步对话：询问你的学习科研经历等等 -> 如实回答（基本稳了）
• 目前不清楚具体名额 -> 保持联系

• 礼貌性回复：看情况仍可让老师推荐或感谢
• 没名额
• 祝好
• 咨询招生办
• 机会不大

套磁失败，老师无回复

• 再润色简历、邮件正文等咨询下一个老师
• 连续几个不回复：
• 放轻松
• 面试时积极发挥
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⾯试⾃我介绍，开启对话

• 围绕简历
• 英文自我介绍：

• 叫什么，家在哪，毕业院校

• 荣誉和实践经历（简历上的）

• 感兴趣的研究方向，了解了什么

• （有和xxx老师邮件等交流过，有何感想）

• 大致的读研计划

• 诚挚感谢
• 五分钟
• 用词不用太难，让人一耳能听懂即可
• 相对流畅
• 建议背稿
• 要有眼神交流，必要可手势



lixeon.lij@gmail.com | 59/63UCAS XGS001CD SPRING 2023 - Lecture 1抄底思维 , Feb. 20, 2023

对话聊天常见内容

• Please introduce yourself briefly?
• What was the most unforgettable thing during your undergraduate？
• 计算机网络的TCP协议和UDP协议的区别？
• Java中接口和抽象类的作用？
• 数据库事物的ACID属性指的什么？
• 你的倾向于学硕还是专硕？你能接受转到专硕吗？你有想过读博这件事吗？
• 你为什么报考xxx？
• 你的家乡在哪里？你认为xx城市和xx城市相比如何？
• 你简历上写的做过xxx项目具体负责了哪些内容？
• 你简历上xxx奖是什么？
• 你熟悉Linux吗？
• 最近在做什么？毕业设计完成情况如何？
• xxx课程你学的怎么样？还记得哪些？知道xxx吗？
• 你业余时间做什么？有何爱好？

没有真题！没有标准答案！都是纸老虎，记住是对话，不要慌，有主见
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应变，趋利避害（变更管理）

• 复试对话中，
• 遇到清楚的问题回答方案：

• xx是计算机某领域基础知识，在xx上有应用，我简历上的某项目/某课设
曾了解使用过，我主要做了xxx，结果xxx

• 遇到不会的问题回答方案：
• xx没有了解过，不过您可能是想问xx技术/xx概念，我简历上某项目曾做

过xxx，似乎也能符合这个需求
• 我主要做了简历上的xxx，您问的xxx我不太了解，这是哪个相关的技术

• 遇到非技术问题回答方案：
• 聊天，拉家常，说最近读了xx论文，做了哪些准备

围绕自身经历、提出解决方案、结合简历是关键
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再攻⼼（合同管理）

• 复试结束后，
• 根据复试表现情况以及老师们的态度和气氛，
• 1天内适当再发一封邮件
• 两点：

• 一是询问结果
• 二是再肯定自己不会跑路

必要几手准备！有书读！准备其他的步骤一致。
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你就是下⼀个天选之⼈



感谢批评指正
THANKS
lixeon.lij@gmail.com

I. 坚持才能抄底——今年形势依旧有利，机会很大

II. 知己知彼，关门打狗——做好简历，选择合适的

III. 包装打磨，釜底抽薪——利用这段时间学习后再包装

IV. 运气是争来的——要主动出击

V. 投其所好——套磁得法，提前开启对话

VI. 你打你的，我打我的——心无旁骛，做好自己

VII. 再润色——根据套磁情况，再突出个性，与众不同

VIII. 应变，趋利避害——面试时把握对话节奏

IX. 再攻心——复试后仍不失主动




